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percepción, cliente 
 
DESCRIPCIÓN: 
 El presente documento  se realiza con el fin de  realizar un diagnóstico que 
nos permita identificar las diferentes variables que se deben tener en cuenta 
para desarrollar un plan estratégico de servicio al cliente en el área de las post-
ventas para la compañía SEVEN CONSTRUCCIONES SAS.  
 
METODOLOGÍA: 
  La presente investigación está conformada por los clientes de la empresa 
SEVEN CONSTRUCIONES SAS los cuales son propietarios de nuestros 
proyectos, para la obtención de esta muestra se tomara un porcentaje  de 
nuestros compradores  muestras del proyecto Davidia 101 y  muestras de navarra 
106 de esta población y para efectos de recolección de información se tomó una 
muestra y el tamaño de la muestra  
 
Instrumento 1 se utilizó bibliografía especializada en el tema objeto de 
estudio 
Instrumento 2 se recogieron datos provenientes de un cuestionario de siete 
(7) preguntas cinco (5) de estas se direccionaron a la calificación de la 
satisfacción que tiene como cliente respecto al proyecto  y del servicio de la 
post-venta.  Las otras dos preguntas se dejaron abiertas para que nos cuenten 
la experiencia que tubo a ser cliente de nuestra compañía y de que aspectos 
consideran que debemos mejorar. 
Instrumento 3 fue la tabulación y graficar de los resultados de estas se 
realizó dándole un valor numérico a cada una de las respuestas y así poder 
generar distintas graficas que nos permitan analizar y concluir más fácilmente y 
con mayor exactitud  
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CONCLUSIONES: Según las encuestas el mayor porcentaje de la población 
en estudio tiene un concepto bueno respecto al servicio y atención que se le 
prestó en la sala de ventas y el personal de administración de la Compañía 
SEVEN CONSTRUCCIONES SAS, la calidad de la información suministrada 
sobre el proyecto y sobre el proceso de Compra un porcentaje importante 
califican como excelentes los servicios prestados por la constructora; mientras 
un porcentaje menos significativo lo consideran regulares y malos. 
 
Se deben mejorar los procesos técnicos y la calidad del producto terminado 
con el fin de evitar en lo posible  las post-ventas ya que estas desmejoran el 
Good wiill de la compañía SEVEN CONSTRUCCIONES SAS y los reprocesos 
como indica Parasuranam son una fuente de pérdida de recursos personales y 
monetarios    
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